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الآية 11 - سورة المجادلة 


صدق اللّه العظيم 


الإهداء 


إلى معلم البشرية 
ومنقذ الإنسانية من ظلمات الجبل 
رسول البدى 
محمد صل اللّه عليه وسلم. 


أهداف الدراسة لالس ا ا و ل ا و ل لط ا 7 


فرضيات الدراسة: 0 د22 0000 


أولا: الحدود المكانية. لالخ مقو وو العو رن لمان ا ا وام ل 12و ا ل 2 
ثانيا: الحدود الزمانية: 1011500000000 110 1 
ثالثا: الحدود البشرية: 6 ة 1 ز[ز 1 1[ [ذ[ذ[1[1 1[ [ذ[ز1[ز1[1[ذ[1[1[1 1[ 1[ 1[ 100 


رابعا: الحدود الموضوعية: اذ ذ[[ذ[1[ذ[1[ذ[1[1[ذ[1[ز1[ز[ز[ |[ 1[ ا 


إعداد الإستبانة وأدواتها: اج سس لا ا 
تطبيق أداة الدراسة: تبج ةزةزةزة ةز ز ز دز 5 00000000 
المعالجة الإحصائية لوا و ع ع وو ا الوق و ا ل 
مصطلحات الدراسة 10 1 1 11111 
الدراسات السابقة: ل ا ا 0 


الدراسات العربية 0000 


ا 1010000000[ 


ا ااا00 100 


00 1 


1 


ا 


00001 1 


010000000005 


2 


المكتبة الجامعية 0 1717101010أ11#أ0010ا ا اا 00 
أهداف المكتبة الجامعية م ا ا ا 01 
أهمية المكتبة الجامعية 1 ز[1ذز1[1ذ[1[1[1[1[1[1[1[1[1[1[1[1ز[ز[|[ 1[ [ 1 1 1 1 1 1 1 1 1 ااا 
مجتمع المستفيدين من المكتبة الجامعية 25 
المكتبات الجامعية في ظل التطورات التكنولوجية والمعلوماتية السريعة(غالب.2000) ا 2 

دور التسويق في تطوير خدمات المكتبة الجامعية 0000 ”<< 
التسويق 8معع!:2/١‏ اا 1 
تاريخ التسويق في المكتبات 1010 1 
مفاهيم أساسية في التسويق: 260 

تحديد احتياجات المستفيدين من المكتبة: 6[ 1[ [1[1[1[1[1ز1[ز[1[1[1 51 1[1[ز[ز[1[ز[1[1[ 1[ [ [ [[[ [ [ [ [ [  [‏ [[ ذ[ز [ [ [ [ 1 0 

أهمية تسويق المعلومات في المكتبات الجامعية ذا 00 

توظيف التسويق في المكتبات الجامعية: 6[ [ز[ز[ز[ |[ |[ [1[ز[1[1[1[1[|[ز[1[1[1[1[1[1[1[1|[|ز|ز|[|[|[|[ز[ز[ز[|ز[ز[ز[ز[ [ز 1 1 11111111 

كيف يتم تسويق المعلومات والخدمات في المكتبات الجامعية؟ ااا[ 1[ 1 0 

كيف يتم إعداد خطة التسويق م ل و الم م0 لسو لاطو اج قم ال قاوسا 1 الو اللو 41 

المعوقات التي تواجه موظفي المكتبات الجامعية في تسويق المعلومات والخدمات 0[ 0 0 0 00000 

الصفات التي يجب أن يتحلى بها موظف المكتبات الجامعية لتسويق الخدمات والمعلومات بطريقة فاعلة ..... 46 

الصعوبيات التي تواجه الموظفين عند تسويق الخدمات والمعلومات المكتبية دز زذ د ذ1ذ1د 313‏ 1 0 

معلومات عامة عن العينة اا 1ذ1[1[1[1[ذ[ذ1[1[1ذ1[1[1[1[ 1[ 0000 

تحليل البيانات والفرضيات ا 2-0 
اختبار الفرضيات: اموه سوا لواب فق و اماقم لوق اجات الم و و و اا ارو مو 1 ا 1 52712 

التوصيات والنتائج ا ااا اا 000000 1101171101010 
أولا: النتائج ااانا 1[ذ|[1[1[1[ز[1[1[1[ز1[1[1[1[ز[1[ز1[ز[1[1[1[|[|[|[|[ز[ز[ز[ز[ز[ز[ 1 1011 
ثانيا: التوصيات 66 

المراجع العربية 0 1 10110 
المراجع الأجنبية: لبا وا ا اعم اجا وم لبو توا حب لوطاو بلاطا اا م 68 
المواقع الإلكترونية: ا 10[ 2320 

الملحق اا ا ااا ااا ااا 000000000 1# 


المستخلص: 


#هدف هذه الدراسة إبراز أهمية تسويق الخدمات والمعلومات لدى العاملين في المكتبات الجامعية, 
ولتحقيق هذه الغاية» كان الجانب النظري لهذه الدراسة يبرز ما هي المكتبة الجامعية وأهدافها 
وكذلك أقسامها بالإضافة إلى ذكر علاقة التسويق بالمكتبات الجامعية وما مدى أهمية تسويق 
الخدمات والمعلومات لدى مجتمع المكتبة الجامعية (الطالب. أعضاء البيئة التدريسية) وما هي 
الخطة التسويقية للمكتبة والأساليب التسويقية المتبعة وكذلك مدى ارتباط موظف المكتبة 
الجامعية بمفهوم التسويق. 


ولتحقيق هدف هذه الدراسة تم تصميم استبيان مؤلف من 23 فقرة لقياس مدى تطبيق مفهوم 
تسويق المعلومات والخدمات لدى موظفي المكتبات الجامعيةء ثم وزعت الاستبيان على عينة 
الدراسة التي تألفت من 40 موظف وموظفة في المكتبات الجامعية. 

هذا وقد أظهرت الدراسة بأن هنالك سوء فهم حول أهمية التسويق في بيئة المكتبات الجامعية 
ونجد من الضروري تثقيف العاملين في المكتبات الجامعية حول أهمية التسويق لترتقي المكتبة 


بخدماتها. 


مع ضرورة نشر الوعي بين أوساط المستفيدين لزيادة إقبالهم على المكتبات الجامعية لما لها أهمية 
واضحة إذ تبين أن هناك علاقة بين التسويق وكفاءة الخدمات المكتبية وسهولة استخدامها. 


2513م 


0 نتكقمءماصا لصة دعء أتصعد ومع انهم آأه ععصمعءممصأ عط عطوتاطوتط م كصتة انهه دتط1] 
ولط أه عععمكة لمعنع معط عط لمع كتط مغ لمة رعوعقعةءطذا توتوتعنااصن مذ عمكاءمنط عومط 
مه6 20016 مأ خصةأدأيطل كة اأعنتدكة ردعنامءء زطه لصة نتصذعطان! بوتوعع باصن عط دز ككطاع تلطواط لإلننك 
أ0 ععصمءه مصأ عط لمة كععةعطنا بوتكوتع طمن لصة عمنعامهالط أه ععصةءطمعصعء عط ه16 
بصةغطنا بوتوععلاامنا عط أه بمتمناصصم عط متطعاد دع أبصعد لصة ممتكمصماما عممععائهد 
لمة نصقءطنا عط ,يه مدام عمنع انهم عط ععة تفط لمة (بؤابعة؟ غط أه دتعطصعص ,غمع0يند) 
عطاع مع أكمعد بصهعطانا بوتوعع امب عط طعتطبه مع غعمععد عط هدلج لصة لعدن كلمطغعص عمعع ءاهد 


.8 ماناع 31م 01 أمععدمى 


3 أ0 8مأدأدممء عاتلومممغ6دعنان لعمصوأدعل كهند بإلبءد دلطع 6ه لهمع عط عبعتطعج 10 
2211 0 امععصمفى عط آه ممئعهعناممة ]0 غمعععدء عط عمبامهعم م6 دطامهع232م 
غطع لعغنطتوذتل معط لصة بوعامهعطنا بوتوعناامن أه أكوعد عط آأه دعء اصع لصة مم كهصصمكصا 
عط مأ دععنزهامصع علقصع؟ لمة علهم 40 أه لعغكتدمم عامصودد بإلبند عط مع عمتهصصم ندع ناو 


.دع أكة نط ذا بواتومع امنا 


غناط روعأقةطاذ] بوتوعع اصن عط مأ ومع اقم ودأكنا أه ععصه رمم حمطأ غط لعسسحمطد ىتابدع؛ عط 


كع أكةتطذ| بوتوعع باصن عط مأ لومعمعع متعصعع تمص أهع)مععمم عط أه مملعهء أاممة ,ممم 


أ0 ععقضة مما عط غنامطة عصتلصهةؤكعلصنكتط 2 ذا عتغط غقطة مسرمطد عقط تإلبهد كتط1 
عكةعنالع م1 ننةددععع معأ لم لمة كععهءط نا بوتواعنالمنا 01 امعصصم أنامع مهمأ عمماعع ءاهد 
كأ قصئط ما ومع !هم آه ععمم ممصا عط غنمطة دكعتعوعطنا بوتدع امن عط مذ دعع ارمس 


.دع الاعد بةطاذا 


مه أكةنانامم عط عمدع ع مأ م وعقوك لع معط عطع صم صطة ذدعمع نه نححة عدتة: 10 لععم عط طاء]ألكا 
ذأ عتغطع عهطة دنامطد أ كة ععصضة] ممصا دناوأناطه 5ئأ أه عدنندععط دعلنةمط6ذ| بواتواع/اأمن آه 


.ع5نا 01 عكقع لصة وعءأتصعد تمقعطنا أمععلاعء لصة عمتعامهمه معو سوعط متطكممعداء, 


معد مي: 

اللجتمع الذي سعلك ونتج اللعرفة والمغلومات بلا شك هو المجدمع الأقوق: :ميحافة المعلوفات 
قفيت خاذل. الععد انناقي بشكل كبر ق الخدماك ومضاش الدخلء ومع ذلك فإق مصطانه 
التمويق لخدماثت اللعلوساف حديت نميا طبر ق الوق الجاعير ف العديد من 'الكفاف ى 
العالم» يغطي التسويق النشاطات المتصلة بالمؤسسات والأطراف الأخرى التي تستخدم وتشتري 
وتبيع أو تؤثر في النتجات التي تقدمها. إن المؤسسات كالمتاحف والجامعات والمكتبات والجمعيات 
الخيرية تحتاج إلى تسويق منتجاتهم وقضاياهم للحصول على الدعم السيامي والإجتماعي 
والإقكميادى, انعد أكبر العوائق للإسكمان اكرب للمعلومات هو التعسن فق العرات الشرنة من 
قبل المكتبيين وعلماء المعلومات. 


مصدراً لدخل ثابتء المكتبات ومراكز المعلومات بدأو يدركون أن تسويق خدمات المعلومات هو 
الجزء المكمل للعملية الإدارية ومن خلاله يمكن تطوير أو زيادة رضا المستفيد والرق بمستوى 
الخدمات المقدمة للمستفيدين الحاليين. 

© الثورة التقنية. 
هذه العوامل هي السبب 2 تشجيع المكتبات على تطوير مفهوم تسويق الخدمات والمعلومات. 


ولكننا في هذا البحث سنتناول موضوع تسويق المعلومات والخدمات في المكتبات الجامعية. 
وسنستثني التحدث عن التسويق بشكل مجرد وسنتطرق إلى موضوع البحث من خلال مقدمة عن 
المكتبة الجامعية ثم نتحدث عن ماهية استخدام التسويق في المكتبات الجامعية من أهميته 
وكيفية توظيفه وكذلك معوقات استخدامه والصفات التي يجب أن يتحلى بها موظف المكتبة 


المامسية 


مَشَكلي الدراستة 


لقد قمت بالبحث كثيرا عن مراجع تبحث في موضوع التسويق في المكتبات الجامعية وتبين لدي 
ندرة المراجع والمصادر عن هذا الموضوعء. ويدل هذا على قلة تطرق المتخصصين من المكتبات على 
دراسة هذا الموضوع نظرا لقلة تطبيقه في المكتبات الجامعية. لقد توجبت الحاجة إلى دراسة هذا 
الموضوع أو التطرق إليه نظرا لأهميته على المدى الطويلء إذا نستخلص بأن مشكلة الدراسة 
الحالية هي قلة استخدام أو ندرة تطبيق مفهوم التسويق في المكتبات الجامعية. 


الهميي الدراسي 
تبرز هذه الدراسة أهمية تسويق الخدمات والمعلومات في المكتبات الجامعية ومدى تطبيقها فعليا 
فقد تم عقد ندوات ومؤتمرات كثيرة في العديد من الدول مثل تونس ومصر والعراق وغيرها في 
سنوات سابقة وركزت على توصيات يجب على المكتبات الالتزام بها وتسويقها. 


ومن الفئات التي يمكن أن تستفيد من هذه الدراسة: 


1- إدارة المكتبات الجامعية حيث يجب أن ترتقي بخدماتها وطرق تقديمها لمجتمع 
المستفيدين. 


2- العاملون 2 المكتبات الجامعية حيث تصبح لديم القدرة على تطبيق استرتيجية التسويق 
في عملهم. 


3- المستفيدون حيث يمكنهم التعرف على الخدمات المعلنة في المكتبة. 


أهداف الدراسىيى 


تبين هذه الدراسة مدى أهمية تطبيق مفبوم تسويق الخدمات والمعلومات في المكتبات الجامعية 
ومن أبرز الأهداف التي تعالجها هذه الدراسة: 


-1 


-2 


-3 


-4 


التركيز على أهمية مفهوم تسويق الخدمات والمعلومات 2 المكتبات الجامعية. 


التأكيد على العاملين في المكتبات على استيعاب ومعرفة مفوم التسويق وكيف يتم إعداد 
استراتيجية التسويق. 


توظيف مفهوم تسويق المعلومات والخدمات في المكتبات الجامعية. 


إعداد المكتبي على تطبيق التسويق في أقسام المكتبة الجامعية. 


فرضيات الدواسة: 
الفرضية الأوى: لا يوجد هناك علاقة ذات دلالة إحصائية بين استراتيجية التسويق 
ورسالة المكتبة وما تقوم به المكتبة من نشاطات في تحديد الأهداف التسويقية للمكتبة. 
الفرضية الثانية: لا يوجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين كفاءة الموظفين ومراقبة كيفية 
تقديم الخدمة والحوافز المادية والمعنوية لهم في قيامهم بتسويق المعلومات والخدمات. 
الفرضية الثالثة: لا يوجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين تكلفة الخدمة وموقع المكتبة 
الجغرافي والإلكتروني في فعالية تسويق الخدمات والمعلومات في المكتبة. 


حدود الدراسي 
أولا: الحدود المكانيي. 
اقتصرت الدراسة الحالية على عدد من المكتبات الجامعية الخاصة ألا وهي 
- مكتبة جامعة الزيتونة الأردنية الخاصة. 
- مكتبة جامعة العلوم التطبيقية. 
د سكس تجامعة الباراء الخاصية 
ده اتككبة امع الأسراء الخاضة 
ثانيا: الحدود الزمانيم: 


تغطي الدراسة الحالية الفترة الممتدة خلال الفصل الدرامسي الثاني لعام 4 حيث تم توزيع 
الإستبانات على عينة المجتمع الأصلي وتم جمعبا خلال تلك الفترة. 


ثالثاء الحدود البشرية. 
اولك الدراسنة العاملان ق نتكجياك الجامعاف المنابضة بركة لف مستورانيم العلمية والعملية 
رايعا: الجحدود الموصوعيي: 


متم هذا المجال بموضوع مدى تطبيق تسويق الخدمات والمعلومات في المكتبات الجامعية من 
وجهة نظر العاملين. 


متهجيي الدراسيم 


أعتو النامة داق اللدره الوديفي اللى الاتمفقة املبيعة هذه الدراضة من اذل الإتعمادة 
مل مسموعة الدرامناك الساقة النالعة الذكر مبنواء حجن الجاشفات العريجه أو اللجرية وهر زات 
مجموعة من المصادر والمراجع التقليدية والإلكترونية. 


تعتمد الدراسة على مصدرين لجمع المعلومات وهما: 


مصدر رئيسي: الإستبانة التي تم توزيعها على أفراد العينة بهيدف جمع المعلومات التي تؤيد او تنفي 
الفرضيات التي تدرسها هذه الدراسة. 


مصدر ثانوي: الكتب والدراسات التي تتحدث عن موضوع الدراسة. 


مجتمع وعيني الدراسض 
مجتمع الدراسي: 


الإستبيان والزيارات الميدانية للجامعات لأخذ ملاحظات هذه العينة عن موضوع البحث من أرض 
الواقع كالاتي: 


©» جامعة الزيتونة الأردنية الخاصة: 10 استبيانات. 
© جامعة الإسراء الخاصة: 10 استبيانات. 
©» جامعة البتراء الخاصة 10 استبيانات. 


©» جامعة العلوم التطبيقية: 10 استبيانات. 


أدوات جمع المعلومات 


اعتمد الباحث في جمع المعلومات على ما يلي: 


-1 


المصادر والمراجع والدراسات السابقة: وتتمثل في الرجوع إلى الكتب العربية والمراجع 


الإستبيان: وهي تتمثل بمجموعة من الإسئلة والاستفسارات المتنوعة, والمرتبطة بعضها 
ببعض بشكل يحقق الأهداف التي نسعى وراءها بضوء موضوع البحث ومشكلته. 


المقابلات الشخصية: لقد قمت بإجراء بعض المقابلات الشخصية مع بعض الموظفين 2 
المكتبات ذات العلاقة. 


المواقع على شبكة الإنترنت: المتمثلة ببعض المقالات المنشورة إلكترونيا. 


قواعد البيانات ع835 10362: وهي بعض المعلومات التي تقدم في المواقع العلمية 
واستخدامها كمرجع في بعض المعلومات البحثية. 


إجراءات الدراستن 
إعداد الاستبانت وأدواتها: 


في المكتبة الجامعية من وجبة نظر العاملين في المكتبة. 


قمت بدراسة كل ما هو مكتوب في هذا المجال بالإضافة إلى الدراسات الميدانية التي أجريت بهذا 
معلومات ذاتية عن مجتمع الدراسة من معلومات حول الجنس والخبرة والدرجة العلمية وهكذا.. 


كما تضمنت هذه الإستبانة (21) سؤال عن واقع التسويق في المكتبة الجامعية. 


ب - صدق وثبات الإستبانة: قمت بتصميم الإستبانة بصورتها الأولية من خلال الإطلاع على أدبيات 
الموضوع وتم التأكد من الصدق الظاهري وصدق المحتوى للاستبانة في استخدام أسلوب التحكيم 
المرحلي للمتخصصين في مجال علم المكتبات والمعلومات. وبعض أعضاء هيئة التدريس من قسم 
العلوم الأساسية» ولقد تم الأخذ بملحوظات المحكمين وإجراء التعديلات التي اقترحوها من حذف 
واضافة وتغيير ونقل فقراتء وفي النهاية تم تتطوير الإستبانة بصورتها الهائية وتوزيعها على عينة 
المجتمع الخاضع للدراسة. 

تطبيق أداة الدراسي: 

تم تطبيق الاستبانة في الفصل الدرامي الثاني 2024 على عدد من موظفي مكتبة كل من ( جامعة 
العلوم التطبيقية, جامعة الإسراءء جامعة البتراءء جامعة الزيتونة)ء وقد تم توزيع باليد على 
أربعين عينة من موظفي مكتبات تلك الجامعات, وقمت بمتابعة الاستبانة الموزعة واستعادتها من 
قبل الباحثين: وبعد استلامها قمت بمراجعتها والتأكد من صحة الإجراءات والتعبئة, لم أجد 
صعوبة في توزيع الإستبانات حيث قامت إدارة كل مكتبة بتسهيل مهمتي كوني موظفة مكتبية في 
مكتبة جامعة الزيتونة. 


المعالجي اللإحصاتيىي 
عمدت إلى تحليل البيانات الواردة في الإستبانة باستخدام الجدولة الإحصائية واستخدام الحاسب 
الآلي في عملية تحليل بيانات الإستبانة خاصة بالعاملين في مكتبات الجامعات, واعتمدت في تحليل 
البيانات على برنامج التوزيع التكراري (5055) لإجراء التحليل الوصفي لإختبار فرضيات الدراسة 
وذلك على النحو التالي: 
1- المتوسطات الحسابية والإنحرافات المعيارية لتحليل إجابات أفراد عينة الدراسة على 


كقرات الإسترادة وتسايل متفيرات الدراضة: 


ذا اعتباراك بالثينية اوفط الفرضي لما ورفرضيات التواسة 


مصطلعاة الدواي” 
- المكتبة الجامعية: 


هي مؤسسة علمية ثقافية تربوية اجتماعية, #هدف إلى جمع مصادر المعلومات وتنميتها بالطرق 
المختلفة وتنظيمها واسترجاعبها بأقل وقت ممكن وتقديمها إلى مجتمع المستفيدين (عليوى 


واخرين). 
- مجتمع المستفيدين: 


هم طلبة الجامعة, أعضاء هيئة التدريسء وكذلك الباحثين من خارج الجامعة, وأخيراً موظفي 
الجايفة 
- تسويق المعلومات: 


هو دراسة حاجات المستفيدين ورغباتهم» ثم إنتاج السلع والخدمات التي تؤدي إلى إشباع تلك 
الحاجات والرغبات2. إضافة إلى عملية تسعير هذه السلع وتوزيعها وترويجها وايصالها إلى 
المستفيدين. 

- الخطة التسويقية: 

هي الدراسة التي يتم إعدادها من قبل المتخصصين ومن خلال اتباع مناهج وأساليب علمية لإعداد 
البرنامج الذي سوف يتتبعه المسوق لتحقيق أهدافه. 

- الأساليب التسويقية: 


هي الوسائل التي يستخدمها المكتبيون في تسويق خدمات المعلومات ومصادرها حسب بعض الأمور 
ومنها نوع المكتبة أهدافها مجتمع المستفيدين وهكذا. 
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الدراسات السابقي: 


هناك عدد من الدراسات التي تناولت موضوع التسويق بشكل عام., إلا أنه افتقرت المكتبات 
الجامعية ومراكز المعلومات إلى دراسات كافية بموضوع تسويق المعلومات والخدمات في المكتبات 


الدراسات العربين 


*دراسة (ديابء مفتاح محمدء 2003): بعنوان: (تسويق خدمات المكتبات والمعلومات: دراسة في 
النشأة والتطور وسبل التنفيذ). 


توضح هذه الدراسة مفهوم التسويق بشكل عام وكذلك العلاقات العامة ودورها في تسويق 
خدمات المكتبات وتظرق مفتاح إلى ذكر تاريخ التسويق وتظوره خلال الأعوام السابقة: وربظ ما 
بين التسويق ورسالة المكتبة والموارد المتوفرة» كيف يتم التسويق في المكتبات» وقد ذكر أن موظفي 
المكتبة يفتقرون معرفة تسويق الخدمات وأساليبه في المكتبات. وأخيراً يدعو إلى دخول مفيوم 
التسويق ونظرياته ضمن مناهج علوم المكتبات والمعلومات. 


*دراسة (سميرء غادة. 1998): بعنوان: (التسويق في بيئة المكتبات والمعلومات واقع وتصور). 


يبين هذه البحث العديد من التصورات التي تحتل فكر المحترفين في مجال المكتبات والمعلومات 
وتجعلهم يحجمون عن قبول التسويق على أنه أداة قابلة للتطبيق وهو يوضح أن التسويق هو ليس 
فقط بيعا ترويجيا أو إعلاناً عن سلعة ما وإنما هذه الأمور مجتمعة تكون مفهوم التسويق وثانياً إن 
التسويق ليس فقط مفيداً من أجل المواد الإستهلاكية كي تزيد من الربح لكنه كذلك ضروري في 
منظمات الخدمة المجانية كمراكز المكتبات والمعلومات وثالثاً إن التسويق في مراكز المكتبات 
والمعلومات لا يتطلب مسوقين جيدين إلا أنه يتطلب بعض المهارة والتغيير في موقف كل شخص 
في المنظمة كاملة؛ وأخيراً فإن التسويق اتجاها يرتكز على الزبون أكثر من ارتكازه على المنظمة وينتبي 
هذا البحث بالقول إن التسويق يمكن أن يستخدم كأداة استراتيجية في وقت الإنقطاع. 
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* دراسة (شاهين. شريف كامل. 1992): بعنوان: (استراتيجية لتسويق خدمات المكتبات 
والمعلومات). 


يبدأ شريف بتعريف التسويق ثم يتناول أهمية التسويق ومنافعه والمزيج التسويقي وأبحاث السوق 
والتسويق على خريطة العلاقات العامة واستراتيجية التسويق وواقع الدراسة على ملحقين أولها 
عبارة عن نموذج لبنية خطة استراتيجية لتنمية خدمات المكتبة والثانية توصيف لمقرر دراسي 
بعدوان تسويق خدمات المكنبات والمعلومات, 


*وهتاك العديدمق الدراسات الحديقة الى قتاولت تسويق خدمات المعلوماك عبر الانترنات وكداك 
تسويق خدماك اللعلومات فق اللكقبات الجامعية اغياقة ال التسويق الالكتروتي وطرق خدمافه. 


قبفاك حراسة لبشير عباس حول متظبيقات الأنترنت ق التسويق وكذلك دراسة طلياذه على مول 
خدمات المعلومات في الشبكة الدولية للمعلومات وني دراسة للمؤلف ابو بكر محمد البوش حول 
شبكة الانترنت وخدمات المعلومات(2011 ) 


ذكر فيها الخدمات المعلوماتية من خلال شبكة الانترنت وفي دراسة لسعد عقل صدرت عن مكتبة 


المجتمع العربي للنشر (2005) تحدث فيها عن التسويق عبر الانترنت وهناك مواقع الكترونية كثيرة 
جدا نشرت في هذا المجال ولا نستطيع ذكرها بهذا البحث. 


الدراسات الأجتبيىر 


7 


دراسة (إنثي ؛ آينول. 2008) بعنوان: (عمعع امهم بصةءطن! آه دلهتمعصدل مب لدع عع رمعط عط 1). 


يحاول كاتب هذا البحث تقديم بعض التوضيحات بشأن العوامل الأساسية للتسويق في المكتبة. 
حيث يوضح بعض التعاريف والمهام والمبادئ والعوامل التي تؤثر في هذا الميدان الجديدء حيث أنه 
عمل صعب جداً ولكن هناك العديد من الخلافات والشكوك من بعض المتخصصين في مجال 
المكتبات والمعلومات حول مفهوم التسويق. 
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* دراسة (بلوكء ماريلين. 2001) بعنوان:( اع5اناملا علقم :ومع انهم بمدعطنا أه غعععد عط] 


عاطهدمع مذألص] ). 


هو تقرير عن التسويق في المكتبة والعلاقة بين المكتبات والصحافة والشركات المحلية. والحاجة 
لتحديد خدمات المكتبة للتركيز على الجهود التسويقية. واستخدام نظرية ما يسمى بميعي لتحديد 
الكيفية التي يمكن بها انتشار الأفكار والخدمات والمعلومات في المكتبة. 


*دراسة (وايتلي. سانديء. 1993) بعنوان:(وعءابع؟ نمةاطنا ومع اهم ننمدعطنا مدمهءطن). 


يركز هنا الباحث على التسويق في المكتبة مثل تخطيط المنتجات والإبتكار وتوجهات أكثر تحديداً 
حسب نوع المكتبة» وركز هنا على خطة | لتسويق وأشكال مسح المكتبة ويبليوفرافيا عن المكتبة 
والتسويق غير الربي. 


الأطان النظطري 


)١)١ذ)د00‎ 
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المكتبن الجامعين 


هي مؤسسة علمية ثقافية تربوية اجتماعية» #هدف إلى جمع مصادر المعلومات وتنميتها بالطرق 
المختلفة (شراءء إهداءء تبادل2 إيداع ) وتنظيمها (فهرسة وتصنيف وترتيبها على الرفوف) 
واسترجاعها بأقل وقت ممكن وتقديمها إلى مجتمع المستفيدين_الذين هم طلاب الجامعة وأعضاء 
هيئة التدريس _ على اختلافبم من خلال مجموعة من الخدمات من إعارة ومراجع ودوريات 
وتصوير وكذلك الخدمات المتعلقة بقواعد البيانات والإنترنت وذلك من قبل مجموعة من 
الكفاءات البشرية المؤهلة علمياً فنياً وتقنياً في مجال المكتبات والمعلومات *. 


تعتبر المكتبة الجامعية نوعا متميزا من المكتبات تقوم الجامعة بإنشائها وتمويلها وادارتها من أجل 
تقديم الخدمات المكتبية المختلفة للمجتمع الجامعي بما يتلائم مع أهداف الجامعة ذاتها. 


أهداف المكتبن الجامعيى 


2- تطوير النظم وبرامج المكتبات بما يتفق مع التطورات الحديثة في مجال المكتبات 
والمعلومات. 


3 عقديم الغدمة المفلومانية بايستر اتظرق-من خلال الرضوع إل مستادن العرفة من تب 
ودوريات وفهارس وكشافات. 


4- إعداد برامج تعريفية بالخدمات المتوافرة لمجتمع المستفيدين من خدمات المكتبة 


الجامكية, 
5ه عبيكة الحن المتاسب داخل اللكتبة للدراسة والجثت 

أهمييٌ المكتبت الجامعيىس 
1- تشجيع البحث العلمي ودعمه بين الطلبة وأعضاء هيئة التدريس. 
2- تشجيع النشر العلي. 
3- المساهمة في البناء الفكري للمجتمع. 


4- حماية التراث والفكر الإنساني والحفاظ عليه واتاحته للاستخدام في أي وقت. 
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-5 


تعليم واعداد كوادر بشرية متخصصة. 


تسعى المكتبة الجامعية إلى 


-1 


-3 


-4 


توفير مجموعة حديثة ومتوازنة وشاملة من مصادر المعلومات ترتبط بالمناهج الدراسية 
والبرامج الأكاديمية المعتمدة في الجامعة. 


تنظيم مصادر المعلومات من خلال القيام بعمليات الفبرسة والتصنيف والتكشية 
واعداد الببليوغرافيا. 


تقديم الخدمة المكتبية المختلفة لمجتمع المستفيدين مثل الإعارة والدوريات والمراجع. 


تدريب المستفيدين على حسن استخدام المكتبة ومصادرها المختلفة. 


مجتمع المستميدين من المكتبي الجامحيي 


الطلبة بمختلف مستوياتهم الأكاديمية وتخصصاتهم. 

أعضاء هيئة التدريس في الجامعة. 

البيئة الإدارية في الجامعة من موظفين وعاملين في مختلف دوائر الجامعة. 
الباحثون في مختلف المجالات والموضوعات. 


أفراد المجتمع المحلي. 


المكنبات الجامعيي في ظل التطورات التكتنو لو جيني والمعلوماتيي 
السر يعم غهاب.2000) 


في غمار التغيرات المتسارعة على مستوى كل من تكنولوجيا المعلومات, وتكنولوجيا الاتصال, 
والازدواجية الحاصلة بيهما, ظبرت عدة تحديات في مواجية المكتبات الجامعية التي هي من أهم 
منارات المعرفة ومصادر المعلومات, والتي تعد قبلة لمجتمع اقل ما يمكننا القول عنه, انه الأرق في 
السلّم المعرفي والعلمي. 
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هده التسوضات مفرس علا جاور هذه التحزراف يشريهين كل التكدولوسيات المقاهة ليا ىق 
المحافظة على مكانتها عند روادها والرقي بخدماتها وتسويقها بالشكل المطلوب بما يتلاءم مع باحث 
الألفية الثالثة. 


عرفت المكتبة الجامعية في السنوات الأخيرة تحولات عميقة, نتيجة للانفجار البائل بالمعلومات 
وظهور التكنولوجيا الحديثة والمتطورة.ء حيث أن المعلومات تتزايد يوما بعد يوم وكذلك 
التكنولوجيا المرافقة لتسييرها وبثها واسترجاعها هي في تطور مستمرء هذان العاملان أحدثا 
ضغوطات كبيرة جعلت المكتبات الجامعية تبحث عن أنجح السبل للتكيف مع هذه المعطيات 
الجديدة ولمواجهة التحديات التي فرضها العصر. 


كل هذه العوامل أثرت بدرجات مختلفة على المكتبات الجامعية وكذلك على خدماتها فليس على 
موظف المكتبة الجامعية انتظار المستفيد ثم تقديم الخدمة له بل عليه التواصل معه ليكون على 
دراية كافية بحاجاته ورغباته المتنوعة والمتغيرة. 


ومن هنا اتجبت المكتبات بصفة عامة والمكتبات الجامعية بصفة خاصة إلى الإهتمام بتسويق 
المعلومات والخدمات. 


حيث توصف المكتبات بأنها قلب المجتمع الجامعي فري المكان المناسب الذي من الممكن أن يقوم 
فيه الطلاب والإساتذه بإجراء بحوثهم وزيادة معارفهم» ويقوم الموظفون في المكتبة بتقديم خدمات 
كثيرة للمستفيدين بما يلي احتياجاتهم واهتماماتهم المتباينة» ولكن برغم توافر فبارس المكتبات 
على الإنترنت وقواعد البيانات الإلكترونية سواءً على الإنترنت أو على الإقراص المدمجة بالإضافة 
إلى مصادر المعلومات الإلكترونية الأخرى. وظهور طرق جديدة لتقديم المعلومات مثل خدمات 
توصيل الوثائق والتعليم عن بعدء بدأ دور المكتبات الجامعية يتغير فالطلاب ليسوا بحاجة إلى 
زيارة المكتبة ليحصلوا على المعلومات التي يحتاجونهاء فعن طريق الإنترنت والتقنيات الحديثة 
المتاحة يمكن للمستفيد الوصول إلى العديد من الكشافات والمستخلصات والحصول على 
المعلومات من مصادر متعددة تحتويها قواعد البيانات من جميع أنحاء العالم بدون أن تحدهم 
جدران المكتبة. 


ويمكن أن تتميز المكتبة الجامعية عن طريق تقديم خدمة ذات جودة عالية» والتعامل مع الرواد 
بشكل ودود وأن يكونوا أكثر تعاونا ومساعدة للمستفيدينء. ويحاولون أن يقدموا النصيحة 
للحصول على مصادر أفضل للمعلومات المتوفرة للمستفيدء فإنه يقع على عاتق العاملون 
بالمكتبات مسؤولية تلبية رغبات وحاجات ما يتوقعه زائرو المكتبة منهمء حيث أنه من أهم عناصر 
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جودة الخدمة في المكتبات عندما تحقق خدمات وبرامج عمل المكتبة حاجات وتوقعات 
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دور التسويق في تطوير خدمات المكتبن الجامعينّ 
إن الرؤية تجاه مفهوم التسويق وأهميته في مجال المكتبات غير واضحة في أذهان العاملين في هذا 
المجال حيث أن البعض يرى أن تسويق الخدمات هو نشاط هامشي لا يناسب طبيعة المؤسسات 
الإجتماعية ومنها المكتبات بحجة انها لا #هدف إلى الربح وتقدم خدماتها في الأصل مجاناًء وبالتالي 
فبي ليست بحاجة إلى ترويج برامجها واشهار نشطاتها كما هو الحال في المؤسسات الربحيةء وما 
زال الإعتقاد الذي ما زال يسيطر على بعض الأذهان بعدم القدرة على مواجبة تحديات العصر 
وسرعة التغيرات. حيث بدأت تزداد أهمية التسويق مع التوجة في العصر الحالي نحو المكتبة 
الإلكترونية - التي هي تغير جذري في بنية المكتبة التقليدية وفي مصادرها وتجبيزاتها _ مما يستدعي 
البحث عن أساليب جديدة لتسويق خدمات المكتبة. ودراسة بدائل متطورة وحديثة لوصوا 
المستفيدين للمعلومات. 


التسويق “ليلقت قينا 


بشمل حميم البرامج والتشاطات الى يمكن توظيفها فق إشبار الخدمات ينا ذلك التقترات 
والكتيبات, والإعلانات في مختلف وسائل الإعلام» والمقالات والتقارير السنوية واقامة الندوات 
والقاء المحاضرات, والحضور الشخصي للمكتبات وكذلك تصميم مواقع على الانترنت» وتنظيم 
المعارضء وغير ذلك من الأساليب التسويقية. 


إن مغهوم التسويق قد ينسع أحيانا بحيث يشمل أساليب هيز الخدمات وتقديمها بما 2 ذلك 
عرض الكتب على الرفوف وزيادة ساعات الدوامء وأيضا قد يكون من بعض الأساليب التسويقية 
طريق تصميم المبنى والتجيزات وتدريب العاملين على استخدام مصادر المعلومات والخدمات 
وتقديمها بأفضل الطرق على مجتمع المستفيدين وكذلك العلاقات العامة. وغير ذلك من البرامج 
التي #هدف إلى تحسين صورة المكتبة في المجتمع. 

تاريخ التسويق في المكتبات 

مع ظبور مفهوم تسويق المعلومات أو الخدمات 2 المجتمع المكتبي أدى إلى ظبور كتابات عن 
التسويق خلال النصف الثاني من السبعينات وبداية الثمانينات» ففي عام 1 طبرت مقالة 
تثبت أن المكتبيين بأمس الحاجة إلى تعلم طرق التنافس من خلال الأساليب التسويقية: وفي عام 
2 قام أحد الخبراء في المجال بدراسة أساليب التسويق لترويج بعض النظم المعلوماتية مثل 
مصادر المعلومات التربوية 211©0: ثم ظهر في عام 1977 بحث يتناول إمكانية تطبيق الأساليب 
التسويقية على خدمات المكتبات الجامعية؛ 
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وبعد ذلك نشرت دراسة عام 1980 تؤكد أنه من الضروري أن يتدر العاملون في المكتبات أساليب 
التسويقء وفي العام نفسه اقترحت إحدى الخبيرات أن يتم تضمين البرامج الدراسية للمكتبات 
والمعلومات مواد حول أساليب التسويق. 


إلهتنا الحوع مق هط الدراسات» .وم حلذل يكلنا قن هلا ااوضبوع لقن لقعظنا شع الناة 


إن التسويق كان يمارس في المكتبات قبل أن يظهر استخدام المصطلح نفسه في هذا المجال» لكن 
الحاجة لم تظهر إلى تسويق الخدمات المكتبية إلا مؤخراً في عام 1971 استطاعت المكتبات 
الأمريكية من خلا الإستعانة بالأساليب التسويقية الجيدة للحصول على تأييد معنوي ومادي من 
قبل المستفيدين خلال مرحلة العجز الإقتصادي التي مرت بها. 


* دي سايزء إيلين إليوت/المفاهيم التسويقية.3-1. 


هناك مجموعة من الأسباب التي شجعت المكتبيين على دخول مجال التسويق وتبني برامجه؛ ومنها 
كسب رضا المستفيدين الفعليين 5605لا |8021 والمستفيدين المحتملين (المتوقعين) /0عءءم<«] 
75, إذ يمكن عن طريق التسويق الفاعل والنشط الوصول إلى عدد أكبر من مجتمع غير 
المستفيدينء والتشجيع على ارتياد المكتبة وتأكيد دورها في خدمة البحث العلمي والمجتمع *. 


مماهيم أساسيي في التسويق: 

عندما نتحدث في هذا الموضوع يجب أن نتطرق إلى بعض المصطلحات المهمة والقتي سنستخدمها في 
علم المكتبات ومن أهمها: 

التسويق: هو وظيفة إدارية تشمل مجموع من الأنشطة المتكاملة التي تسبق إنتاج السلعة أو 
الخدمة وهو علاقة تبادل تتأثر بظروف البيئة وهو يهدف إلى انتقال وتدفق السلعة أوالخدمات 
مق مركن انتاجها إل مسهلكها الهانيين للوضول إل درجة الإشباع ولتعفيق ذلك فإن التسويق 
الدائمين للمنتج. 

السلعة: هي المنتج أو الخدمة التي تحقق فائدة للمستفيدين وتلبي احتياجاتهم المختلفة: وبالنسبة 
للمكتبات فبي تقديم كافة الخدمات في مجال المعلومات من تنظيم وتوفير لمصادر وقواعد البيانات 
وإمكانات وأدوات البحث فيها واسترجاع المعلومات منهاء والتدريب على استخدامها واكساب 
فيازاك اللعلويرات الإفادة بها وموظيف]: 
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العناصر حسب خطة تهدف إلى تحقيق أهداف محددة. 
للتسويق كتسويق خدمات ومنتجات محددة تقدمها المكتبة أو تسعى إلى تقديمها. 


رسالة المكتبة: بيان يوضح الهدف الأسامي للمكتبة والغرض منهاء كما تقدم رؤية واضحة لأنشطة 
المكتبة ويعرف طبيعة علاقتها بالمستفيدينء والمبادئ والمعايير التي تحكمها ونقاط الإختلاف بينها 
وبين منافسيها ممن يقدمون خدمات للمستفيدينء وتصف رسالة المكتبة ما تصبو المكتبة إلى 
تعفيفة» كنا تقو زيثالة اتلكب للعاملية:مرحقا يوجيم وساعدهم ف انحا الفرارات واكتياز 
العزمات الى شيك تعديم) من نعلال اللكتية 


* عليان: ربجي/تسويق المعلومات. 116-112. 
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تحديد احتياجات المستعيدين من المحكبيى: 


في الواقع هناك العديد من المشاكل والصعوبات التي تواجه المكتبات وهذه المشاكل تتركز على 
ام لاا 0 
من القضايا: 


أولا. الميزانية المحددة. 
ثانيا. احتياجات ورغبات المستفيدين من خدمات المعلومات. 


تستعمل بالفعل من قبل المترددين على المكتبة وتمثل الاحتياجات الحقيقية للمستفيدين» 
فالفكرة التي تقول بأن الكتب التي تختار من قبل أمناء المكتبات والمكتبيين تعار أو تستخدم أكثر 


ويلجأ مديري المكتبات إلى إجراء دراسات بين الحين والآخر للتأكد من تحقيق أهداف المكتبة أو 
مراكز المعلومات بقصد تحسين الخدمات نحو الأفضلء وصولا للأهداف المنشودة وبمعنى آخر 
ك سق اللكمة الحابدية أعداس] لد من أن مصاحي عملية الأذا ساي فونه ميب ره 
الخوهات الكرفة مرى' القضدى الذائ فصريه الكمه "فى اميق أسوافينا: ومدق تلبية: دوعا 
اذكنيا جا كة افيد يق 


فاحتياجات المستفيدين تشكل جوهر رسالة المكتبة. فالمستفيد هو الذي يقرر فعالية مكتبة ما 
من خلال خدماتمها والتي هي مردود لتوظيفات مختلفة مثل المواد والعمليات والجهد البشري وأن 
إحدى أهم مسؤوليات العاملين في المكتبات هي تقديم خدمات راقية ملائمة في الوقت المناسب 
لمختلف فئات المستفيدين وتجيب عن كافة استفساراتهم واحتياجاتهم, وقد نلجأ للتسويق حيث 
يساعد على التعرف على الحاجات الحقيقية للمستفيدينء وهو يمثل أداة ممتازة في المساعدة على 
اتخاذ القرارات الرشيدة ويمكن مراكز المعلومات أو المكتبات من بلوغ أقصى درجات الفعالية في 
الخدمات. 


إن تحديّد الاحتياجات ليبن بالأمر السهل اذ تختلف الاحتياجات تبعا لاختلاف السلوك فق البحث 
عن المعلومات. حيث يؤدي الى اختلافات جوهرية في احتياجات الباحثين المستفيدين من 
المعلومات وفي المصادر التى يستخدمونها في تلبية هذه الاحتياجاتء فهناك العديد من المشكلات 
التي تواجه المستفيدين وتشكل عوائق في التعبير عن احتياجاتهم الحقيقية وعلى سبيل المثال 
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هناك العديد من المستفيدين من خدمات المعلومات لا يودون أن يوضحوا بأنهم غير مهرة 
وعاجزون عن الاستفادة من أوعية المعلومات المختلفة بالإضافة لذلك قد يكون المستفيدون غير 
متأكدين ويعترهم الغموض حول المواد المتوافرة أو نتيجة لجيهلبم مبارات استخدام المكتبة, ولا 
يمكن تقديم خدمات فعالة إلا إذا عرفت طبيعة المستفيد ونوعية احتياجاته للمعلومات. 


فالمكتبة ترتبط بشكل أسامي باحتياجات المستفيدين وكذلك بمدى جدوى تنظيمها وإلا لن يكون 
هناك مستفيدونء وطالما أن هناك مستفيدين يجب أن يكون العامل على اتصال بهم ويدرس 
جالايه كافزادوين أجل كيمان التفزية التعمرة: "وتعركن السك يق حاجة المتحفين همات 
المعلوماف والطلت عن المدلومات فالطبات أيسترق التعرفت علعامن ارجات وقالبامنايميل 
العاملون للاهتمام بوجه خاص بما يطلبه منهم المستفيدون الحاليون وعلى سبيل المثال شراء مزيد 
ند الكقنب والدورنات مق التوهيات' الى “يقل حلي المستفيدوت. العاليون وتمكن لتل هذه 
التضرفات أن حقترب بالخدمات من الالمتياجات الى تعرب عا والأبععاد قى الوؤقت ذاته عن 
التمعياجات المعاية الكامتقة ورا الاففيا جات المعرث عفنا وتاك الالمتواجات الى لم سعول يحل 
الى طلبات. 


فتحديد علاقة معدلات استخدام المكتبة وأوعية المعلومات باحتياجات المستفيدين التي تظبر 
على شكل طلبات أو حاجات كامنة ولم تتحول بعد الى طلبات يعتبر من أهم وأدق المعلومات التي 


تبحث عنهها المكتبات فبي القاعدة الأساسية في حل المشاكل ولتحقيق الهدف الأسدى الذي تسعى 
من أجله وهو الإفادة. 


32 


اهميىي تسويق المعلومات فى المحكتنبات الجامعيى 
المكتبة: هي منظمة تقوم على توفير المعلومات, وهي مؤسسة للخدمات ولأعضائها من وظائفها 
التقليدية هي اختيار واقتناء وتخزين ومعالجة ومداولة خلال فترة من الزمنء وذلك لتغير طبيعة 


والتسويق هو جزء لا يتجزأ من خدمة المكتبة» حيث أن له علاقة حيث عندما يتم تطوير مجموعة 
جيدة في المكتبة وكذلك تحسين من الخدمات الموجبة للمستفيدين. فنحتاج هنا لأساليب معينة 
من الترويج وأيضا بعض النشاطات التسويقية. 

إذا يقوم النشاط التسويقي من أجل إرضاء واشباع الحاجات المتطورة والمتغيرة للمستفيدين, 
فبذلك يصبح التسويق إحدى القوى الدافعة للارتقاء بخدمات المعلومات المقدمة في المكتبات» 
فمن المهم التعرف على دوافع المستفيد وتحديد مكان تواجده وما الذي يؤثر في قراراته للاستفادة 
من الخدمة المعلوماتية» ويمكن التوجه إليه باستراتيجية وسياسات جاذبة؛ فمن المفيد للعاملين 
في المكتبات الجامعية أن يعلموا أنهم يخدمون مستفيدين متنوعي الرغباتء لذا يلزم السعي 
لتطوير ما لديهم من مقتنيات وتحديثها. 

إن تفحص ماهو متاح من خدمات معلومات في المكتبات الجامعية تمكن العاملين في هذه المكتبات 
من رسم سياسة المستقبلء مع توقع حجم ونوعية النشاطء تمبيداً لصياغة استراتيجية التسويق 
ورسم السياسة البادفة للوصول إلى المستفيد المتوقع بأقل جهد وتكلفة» ويتعرف المستفيد على ما 
أعد له من خدمات لإشياع حاجاته ورغباته المتنوعة. 


لقد أصبح التسويق صيحة العصر في مجال المكتبات عامة والمكتبات الجامعية خاصة لإشباع 
الحاجات؛ من خلال المزيج المتكامل من الخدمات التي يقدم علها الباحثون ومسؤولياتهم في إشباع 
الرغبات والحاجات المتطورة والمتغيرة» والتي تعتبر المبرر الإقتصادي والإجتماعي المجي لمجهوداتهم 
على افتراض أن الإهتمام بالباحث هو أصل ومبرر قيام النشاط ذاته. 


فنمكق أن يتشيمن النشاظ فلاك هيام ركيسية ق ظلل إدارة فاعلة المعلومات ق المكتبات الجامعية 
وهذه المهام هي: 


- تدبير الاحتياجات وتوفير الموارد البشرية والمادية والمدخلات المعلوماتية اللازمة. 


- تنظيم الموارد وتوجيهها وتشغيلها. 
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- التصرف في المخرجات بطريقة تعطي أقصى عائد ممكن من المعلومات العلمية 
والتكنولوجية. 


تعد الحاجة أو الرغبة لخدمات المعلومات هي نقطة البدء في النشاط التسويقي لهاء كما تعتبر 
الرغبة في تقديم خدمات المعلومات بمثابة السبيل لاختيار الوسيلة اللازمة لاشباع هذه المتطلبات» 
لذا فالعاملين في المكتبات الجامعية ل يعتنوا بتنمية الحاجات وتوليدها فقطء بل يقوموا أيضاً 
بإشباع الرغبات وتوجهها والتأثير في القرارات الخاصة باختيار نوع الخدمة المعلوماتية اللازمة, 
حيث تتحقق قيمة الخدمة وفقاً لقدرتها على إشباع منافع مباشرة لدى المستفيدين. 


على مقدم الخدمة أن يعطي للمستفيد شيئا ذا قيمة بالنسبة له مقابل شيء ذي قيمة يقدمه 
المستفيد للقائعي على الخدمة المعلوماتية» ألا وهو مزيد من الإقبال والإزدهار في العمل ومزيد من 
التدفق على طلب الخدمة التي تقدمها المكتبة الجتمعية, وليتم التعاون والإتصال ما بين المستفيد 
والعامل في المكتبة الجامعية يجب أن يكون كل طرف قادراً على الاتصال والتعامل وسهولة تلقي 
الخدمة أو استقبالها بالوقت والشكل الصحيح. ويجب على العامل في المكتبة التوجه نحو 
المستفيدين دائما وأن يكون هناك ترابط بين النشاط التسويقي للمعلومات والخدمات وما بين 
المعلومات والخدمات,. والعمل على جذب مستفيدين جدد. 
وعلى المكتبة الجامعية التنبؤ بحجم الطلب في الأجلين القصير والطويلء» وقد تواجه المكتبة 
الجامعية بعض الصعوبات في هذا المجال ومنها: 

1- زيادة عدد مستخدمي المعلومات والمستفيدين من الخدمات التي تقدمها المكتبة. 

2- زيادة معلات الإقتناء. 

3- المحافظة على المستوى الإشباعي للمستفيد ثم الإرتقاء بهذا اللستوف. 

4- التغلب على فجوة المنافسة مع المكتبات الجامعية الأخرى. 


5- مجاراة المنافسين ثم التميز علبهم في تقديم متنوع من الخدمات المكتبية. 
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وتسعى جهود التسويق في خدمات المكتبات الجامعية إلى تخطي الفواصل المختلفة من خلال توليد 
بعض المنافع مثل المنفعة الزمانية والمكانية ومنفعة التملك. 


يمكن أن يتحقق مزيد من الخدمات التسويقية في مجال المعلومات والخدمات في المكتبات 


- ارتياد مناطق جديدة لتواجد المستفيدين والعمل على جذب مستفيدين جدد. 
- عرض استخدامات جديدة ونماذج متنوعة لخدمات المعلومات. 
- تنوع الإتاحة الممكنة من خدمات المعلومات. 
وتكمن أهمية تسويق المعلومات والخدمات في المكتبات الجامعية وذلك: 
دهز استعداه فوار المعلومات” 
2 خلق الجااجة ومالعاق حا الطلب: 
3- ضمان الإستخدام الأمثل للمعلومات. 
4- تحسين صورة ووضع المكتبات والعاملين في المكتبة. 
5- معالجة مشاكل ارتفاع تكاليف مواد القراءة والمجلات وقواعد البيانات. 
6- التعامل مع انفجار المعلومات. 
7 إفبفال الحدت تله كتولوجيا المعلومات ف العدماك المكدرية: 
8- تقلص رصيد الأموال. 


9- دعم مقولة أن المعلومات هي القوة. 
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توظيف التسويق في المكتبات الجامعيى: 


إن هناك تفاوت واضح للباحثين في نظرتهم للأساليب التسويقية القديمة والحديثة في المكتبات, 
قد يأخذ الأسلوب التسويقي شكل الإعلانات عن هذه الخدمات سواء داخل المكتبة أو في الجرائد 
والمجلات المحلية والإذاعة المسموعة والمرئية أو عن طريق الاتصالات الشخصية بالمستفيدين أو 
أي نوع من النشطة التي تراها المكتبة مناسبة لترويج خدماتها في محاولة منها لإرضاء المستفيدين 
وكسب ثقتهمء ومن بين الوسائل التي يمكن للمكتبة أن تستعين بها في ترويج خدماتها نشرات 
الإحاطة الجارية وخدمات البث الإنتقائي للمعلومات: وأدلة المجموعات المكتبية وعروض الشرائح 
والفيلمية كذلك الخدمات المرجعية المتمثلة في الإجابة عن الأسئلة المطروحة من قبل المستفيدين 
قد تكون من اكثر الوسائل التسويقية في المكتبات. ولا يمكن أن نغفل عن دور تقنية المعلومات في 
هذا المجال. حيت يمكن من خلال التقنية إدخال وتخطيط برامج تسويقية بغرض ربط المستفيد 
بالمكتبة» وتلبية احتياجاته الحالية والمتوقعة ومن الأساليب التسويقية الأخرى: 
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إيصالها إلى أكبر عدد ممكن من المستفيدن. حيث تحتوي على المعلومات الجديدة 
والأفبانوالتساطات والععاردن الي :تقوم فنا امكتبة 


نشرة الإضافات الجديدة. وهي تصدر إما بشكل دوري أو غير دوري (قد تكون شهرية) 
وتضم قائمة بالمواد التي وصلت حديثا للمكتبة من خلال فترة زمنية محددة. 


الاتعبالات الباتقيئة أو الشخمرية فريك تدم غذمات الإأعاظة الجارية عق :شك 
اتصال هاتفي بالباحثين وأعضاء هيئة التدريس في الجامعة لإعلامبم بما هو جيد بالمكتبة 
توطيد العلاقة بين المستفيد والمكتبة. 


لوحة الإعلانات والعرض: ويمكن توظيفها في التواصل مع المستفيدين من خلال عرض 
الكتب والمواد الأخرى والأخبار والتعليمات, وينبغي أن توضع في مكان مناسب بحيث يسبل 
على المستفيدين الإطلاع عليها بسهولة. 

تداول الدوريات: ويعد من أهم أساليب تسويق خدمات الإحاطة الجارية. ويمكن أن يتم 
تداول الدورية نفسها بين الباحثين في الجامعة, أو تداول قوائم المحتويات» ومن ثم طلب 
الدورية عند الحاجة أو تصوير مقال مطلوب من الدورية. 
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6- تنظيم معارض الكتب: أن تنظيم معارض الكتب بغرض البيع أو الإعلام له أهمية لا تنكر 
في تسويق خدمات المكتبة. وقد تكون هذه الكتب عامة أو متخصصة:. ويفضل أن يتم 
إقامة المعارض في فترات مناسبة وتضم أحدث ما صدر لتبرز فائدته بشكل أكثر أهمية. 


ومن الأساليب التسويقية الأخرى لخدمات المكتبات الجامعية تدريب المستفيدين على كيفية 
استخدام المصادر والخدمات المكتبية المختلفة. حيث أن البرامج التسويقية تعد أيضا من البرامج 
التسويقية التي هدف إلى تحقيق مجموعة من النقاط الإيجابية ومنها إزاحة عامل الخوف والرهبة 
من جو المكتبة وبخاصة لدى الطلاب الجددء والتخفيف من حدة مشكلة البحث عن المعلومات 
التي أصبحت تشكل في الوقت الراهن ظاهرة مع الانجار المعلوماتي» كما أن أغلب المستفيدين من 
الوسط الجامعي تنقصهم الدراية الكافية باستخدام محتويات المكتبة» والتعامل مع النظم 
الفتية. كما أن الفلسفة الحديثة للمكتبة الجامعية تقوم على مبدأ المبادرة والتوجه نحو 
المستفيد. والتعرف على همومه. 


وكذلك من الأساليب التسويقية الأخرى هو إعداد الأدوات الببليوغرافية التي تشكل أهمية خاصة 
للباحثين وطلبة الدراسات العلياء فبي تؤدي وظيفة مزدوجة إذ انها خدمات معلومات وتسويق لها 
في آن واحدء وقد يتسع مفهوم النشاط الببليوغرافي أو يضيق حسب إمكانات المكتبة وتجهيزاتهاء 
وازدادت أهمية هذا النشاط وذلك مع تضخم الإنتاج الفكريء وتعدد أشكاله وموضوعاته ولغاته 
وتعقد احتياجات المستفيدينء لذا أصبح الباحث بحاجة إلى أدلة ومفاتيح تيسر له الوصول إلى 
المادة العلمية المطلوبة وقد تقوم المكتبة بتوفير القوائم الببليوغرافية التي تهم الباحثين وإعلامهم 
عنها وتدريبهم على استخدامها. 


وكذلك قد يندرج تحت الأدوات التسويقية خدمات التكشيف والإستخلاص وبخاصة في عصرنا 
هذ الى ويه سو مة ندل خصادن اللعلرماك الى يضهي البرجاعها بالمترق التقليدية ولايد 
هنا الاستعانة بالحاسوب لمعالجتها فنيا وتحليل محتوياتها وتنظيمها ليسهل استرجاعباء ويمكن أن 
تسهم المكتبة في هذا النشاط من خلال توفير دوريات التكشيف والاستخلاص للباحثين: وتكليف 
العاملين لديها بإعداد الكشافات والمستخلصات لما يتوافر من مواد وبخاصة الدوربات العلميةء 
شرت الباحتين على الفاغ كلك الأدوات والإشتراك فى .شيكات اللعلوماك الى تعن :ملك 
الخدمات آلياً. 


إن التوظيف في الوضع الراهن في دول العالم النامي بما في ذلك العالم العربي يختلف حيث أن فن 
التسويق لا يزال مهملا أو شبه مهمل من قبل المكتبيين وأخصائي المعلومات. ولم يلق العناية 
الكاملة» ولكن ليتم تخفيف هذه المشكلة يجب الإفادة من نظريات تسويق المعلومات في مناهج 
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المكتبات» لكن من الملاحظ أن أغلبية المناهج بدأت حديثا تتناول علم التسويق وأهميته في المكتبات 
ومهارات التسويق والتخطيط. 
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كيف يتم تسويق المعلومات والخدمات في 
المكتبات الجامعيت؟ 


يقوم المختصين بعمل خطة للتسويق وهي عبارة عن دراسة يتم فيها اتباع مناهج وأساليب علمية 
واعداد برنامج أو مخطط يتبعه المسوق لتحقيق أهدافه بحيث تتضمن الخطة عناصر رئيسية 
يجب الالتزام بها ليكون التسويف فعالاً في المكتبات الجامعيةء ويتم اتباع نيج إدارة التسويق في 
المكتبة ويجب أن تنطوي خطة تسويق المعلومات على الأبعاد التالية: 
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ماهو الجمهور المستهدف ؟ ما هو أنواع الجمهور المستهدف. 
ماهي احتياجات الجمهور المسهدف ؟ كيف يتم تقييم احتياجات المستفيدين ؟ 
ماهي الخدمات التي يجب أن تقدم في المكتبة الجامعية ؟ 


ماهو نوع الدعم الذي يمكن أن يقدمه العامل في المكتبة الجامعية للمستفيد لاستخدام 
المعلومات والخدمات على نحو فعال ؟ 


كيف يمكن الترويج عن الخدمات في المكتبة الجامعية ؟ 


ما هي الآلية المتبعة لتحديث وتطوير وتدريب وتحفيز العاملين في المكتبة على تسويق 
الخدمات والمعلومات ؟ 


ماهو نوع التخطيط والمراقبة والآلية التنظيمية المتبعة في المكتبة الجامعية ؟(سايز.2006) 


إذاً نستخلص بأنه يجب أن تتضمن خطة التسويق على ما يلي: (سايز.2006) 


الحعون اميدق 
المنافسة. 
المنتج (الخدمة): السعرء المكانء الترويج. 
نظم التفاعل مع الجمهور المستهدف. 


نظم الانتاج والتسليم. 
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- التخطيط والتنظيم والسيطرة. 


يكون نيج التسويق في المكتبة كما هو موضح في المخطط التالي 


(أع مكمه تكتمحصممكمت//:معصط) 
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كيف يتم إعداد خطنٌّ التسويق 


لتسويق الخدمات بشكل فعال فإن المكتبة يجب أن تعطي اهتماما كبيرا في صياغة خطة التسويق, 
فمن المهم قبل البدء في تطوير الخطة التسويقية وفقا للنقاط التي ذكرناها سابقاء أن تستعرض 
أو تدرس البيئة الداخلية وتضع التوقعات للوضع الحالي داخل المكتبة. والعوامل السياسية 
والإقتصادية والإجتماعية والفنية داخل المجتمع المحلي للمكتبة الجامعية» كلها يمكن أن تحمل 
تأثيرات مباشرة على أنواع الأهداف والأغراض الحقيقية التي يمكن للمكتبة أن تنجزها. 


وفي المكتبات الجامعية فإن أسلوب أو طريقة التسويق تبدأ بملاحظات أو افتراضات معتمدة على 
تقييم لاحتياجات ورغبات المستفيدين: ومن خلال عملية التقييم فإن المكتبة يجب أن تتضمن 
سياستها أنواع ومواصفات منتجات المعلومات التي تفي بالاحتياجات وكذلك التكاليف المحتملة 
وتقييم تركيبة وحجم السوق وطرق التروبج والتسعيرة الخاصة بالخدمات واختيار قنوات التوزيع 
واجراءات التدريب الخاصة بالموظفين والمستفيدين الهائيين من الخدمات: وتكمن أهمية الخطة 
التفمونسية الى يحب انعقوم "كدي السامدية فق عولية:الشييم المسعمر للتكع يا قبياي] 
المختلفة. حيت يجب أن تتناول خطة التسويق أهداف أو رسالة المكتبة. 


ومن أجل أن تكون خطة التسويق قابلة للعمل والتطبيق فإن بعض الخبراء في مجال التسويق 
الأخرى وهكذا. 


خلاصة ما تم ذكره سابقا يجب أن تتمتع خطة التسويق في المكتبات الجامعية على مايلي: 


يجب أن تتضمن الخطة التسويقية بيان الوضع الحالي بإيجاز حيث يجب أن يقوم الملخص بوصف 
موقع المكتبة الجامعية. وأن يحدد الإتجاهات التي ستؤثر على المكتبة» إضافة إلى ذلك تلك التي 
يكون لها أثر مباشر على نوعية الخدمة المقدمة في المكتبة. 


2- بيان موجز لرسالة المكتبة الجامعية: 


متاك حائهة لنكرار العناطر :ذاه :اتضلة برياة الرسالة الحاضة والكعية .حرف أن الكبية 
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خدماتها على هذا الجانب لتخدم مجتمع المستفيدينء تتطلب رسالة المكتبة التعبير عنها بوضوح 
لأن كل ما يأتي ينشأ من تلك القوة المولدة. 


* عليان. ربجي/تسويق المعلومات. 230-228. 


3- تحليل للبيئة الكلية: 


يجب أن يكون هناك مراقبة مستمرةء ولا نستطيع أن نستثني التأثيرات الناتجة من المجالات 
السياسية والاقتصادية والاجتماعية والتقنية. فيجب على العاملين في المكتبات الاطلاع على 
المخاطر التي تواجه البيئة الخارجية حتى يستطيع أن يقدم الخدمة بشكل جيد ويتعرف على 
المستفيدين من المكتبة ويقوم باتخاذ القرارات المناسبة والتي ترق بخدمات المكتبة الجامعية. 


4- مراجعة التسويق تحليل نقاط القوة والضعف والفرص والمخاطر (1/1/01ا5): (مدادحة.2010) 


لا بد أن يقوم هذا التحليل بتحديد القضايا الرئيسية التي ستعالجها خطة التسويقء ويما أن 


5- الأهداف المحددة: 


ما هي وإلى من وكيف ومتقى وأين ؟ تقوم الأهداف المبنية بالإجابة عن هذه الأسئلة. فإذا كان رضا 
المستفيد هو الهدف الرئيس وليس بالإمكان إرضاء كل المستفيدين في كل الوقت, إن توفير الخدمة 
يعتبر غير ملموس ني طبيعته: فلا بد أن تكون الأهداف قابلة للتحقيق ويجب أن تكون الأهداف 
المحددة موضوعية. 


6- طرق التقييم: 


يجب أن لا يكون التقييم مرة واحدة وعاجلة: يتم إعداد الكثير من دراسات التقييم والتقارير 
كصورة نهائية لأي برنامج أو خدمة مقدمة في المكتبة. ترتبط طرق التقييم بالحاجة إلى دراسات 
السوقء هل تم تحقيق الأهداف؟ هل تم تطبيق الخطة بالكامل ؟ هل اقتضت الظروف الخارجية 
إجراء تعديل بالخطة ؟ وما هي درجة فاعليتها ؟ لا بد من التحقق من أن عملية التقييم مضمنة في 
هيكل تطبيق الخطة؛. حيث يجب أن يكون التقييم قابلا للتجديد وفي نفس الوقت يكون إجمالياً 
كما يجب أن تكون الخطة مرنة وتقبل التغيير إذا كان ضرورياً عند مراحل التقييم: ويجب أن يكون 
التقييم المقترح مصحوباً بالإجراءات التقريرية والخطوات التنفيذية المترتبة» مثل اشتمال الخطة 
على وصف لطرق التغذية الراجعة. 


7- الوقت: 
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تساعد معرفة بيئات المكتبات (كمعرفة أن الطالاب وأعضاء البيئة التدريسية هم بيتة المكتبة 
الجامعية) 2 وضع جدول زمي مناسبء. حيث يمكن دراسة بعض المماراسات 2 الوقت المطلوب 
تماماء مثال: دراسة احعباحات الطلات من المكتبة قبيل بده الدراهة؛ هنا قن-حددنا الوقت: 
فالنتائج قد تكون مختلفة, وقد توضح النتائج إلى إلقاء الضوء على المخاطر والعقبات المحتملة. 
* عليان: ربحي/تسويق المعلومات. 230-228. 

8- الميزانية: 
يتطلب وضع الخطط تحديد التكلفة المالية. وقد تكون التكلفة ليست نادية بل على الأكيد قد 
تكون جهد ووقت الخبراء والمتخصصين في هذا المجال. 
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المعوفات الني تواجه موظمي المكتبات الجامعيي 


في تسويق المعلومات والخدمات 
ما الأسباب التي تحول دون أمناء المكتبات ومديري المعلومات من اعتماد نيج التسويق ؟ 


المقاومة قوية ولا سيما في خدمة الصناعات. حيث يجري تسويق وعرض لأول مرة على سبيل المثال 
في الكليات والمستشفيات فكل مجموعة ترى أن تسويق الخدمة سيكون المهة. 


أما في المكتبات فقد فشلت في تبني نظرية التسويقء فقد يكون لأنهم يسيئون فهم التسويق وأنه 
مجرد تعبير عن العلاقة العامة والدعاية وعلى صعيد آخر قد يكون بسبب نقص حقيقي في الموارد 
اللازمة للتسويق أو قد لا تكون المكتبات قد اعتمدت التسويق بسبب القلق مع المبدأ الأسامي 
لنظرية التسويقء ولم يتم تدريب المكتبيين على التسويق حيث إدخال التسويق لخدمات المعلومات 
لم تكن دائما سهلة وكذلك من بعض الأسباب الإفتقار إلى الخبرة في مجال التسويق في المكتبات 
وكذلك صعوبة في إدخال مفهوم التسويق الذي يبدأ بالتعرف على المستفيدين المحتملين 
والمتوقعين لتحديد احتياجاتهم. حيث أنه ومن خلال الدراسات السابقة تبين أن هناك افتقار إلى 
استخدام مفاهيم وأدوات التسويق في المكتبات الجامعية ويعزى ذلك إلى الأسباب التالية: 


َِ الأرتباك على الصعيد المفاهيعي بين العلماء وموظفي المكتبات الجامعية. وأن التسويق 
ليس مرتبط بالتعزيز والمبيعات. 


- عدم وجود سياسة تسويقية محددة وسياسة المستخدم اللهائي وسياسة المنتج. 
- يحتاج المستخدم لتقييم الدراسات نظراً للقصور المني. 
- عدم وجود أبحاث السوق ودراسات التجزئة المناسبة. 


- تطوير المنتجات يترك الكثير مما هو مرغوب فيه نظرا لعدم وجود أبحاث السوق وتنويع 
القطاعات. 


- تردد من قبل المستخدمين لدفع ثمن خدمات المعلومات. 
- الحواجز التي تعترض نبج التسويق في المكتبات وهي: 


1- المواقف. 
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الصمات التي يجب أن يتحلى بها موظف المكتبات 
الجامعيي لتسويق الخدمات والمعلومات يطريمىي 


فاعلىي 


يجب أن يكون العاملين بالمكتبة لديهم المعرفة الممنية والمبارات لتسويق خدمات المعلومات وذلك 
مثل ما يلي: (52./ا0ى .ى أنه ده كص أ//تمغخط) 
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اعتبار خدمات المكتبة على الخط المباشر: وذلك من خلال دعمما بالميزانية وتزويدها 
بالموارد البشرية المؤهلة من المهنيين لتطوير وتسويق الخدمات المختلفة للمكتبة. 


أن تكون لدى موظفي المكتبة خطة اتصالات: ينبغي أن تكون هذه الخطة متممة وامتداد 
للخطة الشاملة لتسويق خدمات المكتبة» ولتحقيق ذلك لا بد من تخصيص موظفين 
للتنسيق والتظيم والتوجيه لتقديم الخدمات بالشكل المطلوب وفقاً للخطة الموضوعية 
وأن يكون المظهر العام لتقديم هذه الخدمة متلائماً مع صورة المكتبة عند الجمهور العام. 


أن لا ينسى موظف المكتبة الجمبور الأكثر أهمية: الجمبور الأكثر أهمية عند تدشين أية 
خدمة جديدة هو أعضاء هيئة موظفي المكتبة الذين يجب عليهم أن يكونوا على اطلاع بكل 
جديد في مجال المكتبات والمعلومات وتقنياتها حتى يمكهم الرد على استفسارات جمهور 
المستفيدين. كما يجب عليهم وهم يعملون في الخطوط الأمامية لأداء الخدمات أن يفهموا 
الرسالة المناط بهم تحقيقها ومدى أهميتها بالنسبة للمكتبة. 


أن يتذكر موظف المكتبة بأنه يخوض تجربة جديدة: لتقديم مثل هذه الخدمات. حيث 
إن انطلاق هذه الخدمات الافتراضية بشكل مميز وعلى مستوى متكامل يرضي رواد 
المكتبة» أمر جدير بأم يكون محل اهتمام وسائل الإعلام ولذلك عليك بالاستفادة من هذه 
الأخبار والعمل على إعادة بها عبر نشرات عملية للمكتبة وقم بدعوة مندوبين عن تلك 
المحطات الإذاعية والتلفاز لزيارة المكتبة. 

التركيز على كل ما هو مميز: حيث تتيح الخدمات المكتبية المختلفة على الخط المباشر 
والخدمات الافتراضية الأخرى الفرصة للمكتبيين التعرف على آراء وأقوال المستفيدين 
الذين يرغبون في معرفة أفضل المماراسات في المكتبات الجامعية وذلك عبر الخدمات التي 
يقدمها المكتبي في مختلف أقسام المكتبة. 
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6-- المتعداء الات والتعبيراث ‏ المؤدزة ق-طملية التسورة: إغداك وتشسية كل «موظفن 
الخطوط الأمامية للخدمات المكتبة لتقديم كل ما هو جديد من خدمات افتراضية تتيحها 
المكتبة لمرتاديهاء كأن يشعر أحد الموظفين مرتادي المكتبة ببعض المواقع الإلكترونية 
المفيدة وحثهم على نشرها بين أقرانهم. 

7- متابعة التغذية الراجعة للمستفيدين: يفضل إعداد وتصميم نموذج يخصص لعرفة 
مرئيات المستفيدين وقياس مستوى رضاهم عن جودة الخدمات المكتبية المتاحة. حيث 
يك تجميع هده المرنياك: والاقتراحات كم تحليدا لرعه الأمتفادة نيا ق تعيمية مشدوة 
أداء الخدمات بصورة أفضل. 


8- الإستفادة من شبكة الإنترنت. 
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الصعوبات التي تواجه الموظمين عند تسويق 
الخدمات والمعلومات المكتبيىي 


1- المستوى المنخقض نسبياً للمعرفة. 

2- عدم الإتفاق أو التوافق مع متطلبات واحتياجات المستفيدين. 

3- بيئة السوق غير مدعومة فيما يتعلق بخدمات المعلومات. 

4- إن من المستحيل تخمين القيمة التي تساهم بها خدمات المعلومات. 


5- الإقتصاد بشكل عام لا يتعامل بسذاجة مع المواد أو الأشياء التي تم تدريسها في مدارس 
في مدارس العلوم الإنسانية. 


ومن هنا نجد أن المفهوم الموضوعي للمعلومات يشكل صعوبات للتسويقء كما أن قيمة المعلومات 
المختلفة والغرض منها والوقت والمكان يشكل أيضا من الصعوباتء وهناك صعوبة في التخطيط 
لأرباح تسويق المعلوماتء بالإضافة إلى معارضة المكتبيين وأخصائي المعلومات لفكرة تسويق 
المعلومات. 
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مكتبة جامعة الإسراء 


مكتبة جامعة البتراء 


15251 


101 


1201 


المقتنيات 


(112.00) كتاب عربي 


(90.00) كتاب عربي 


)0100.00( 


كتاب عربي وأجنبي 


(271) دورية 
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الأقسام 


- قسم الإعارة والمراجع 
“قييتم الدوريات 

افيه الفيرنة والعرمت 
- قسم التزويد 


المعلومات 


<قبدم اللحوسية والامترودت 
كيده الإغارة 

والمراجع 

فيه القورو والسفيت 
- قسم التزويد 

قت دونه 

مكيده الإغارة 


- قسم البحث والإرشاد 


والمراجع 


- قسم قواعد البيانات 
والمكتبة الإلكترونية 


قييم القيوية والقصيكيقت 


- قسم التزويد 


عدد موظفين 


وموظفة 


(17) موظ وموظفة 


)8 1( موظف 
وموظفة 


مكتبة جامعة الزيتونة 


13ؤ13 


(200.00) كتاب عربي 
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- قسم الإعارة 
والمراجع 


والإجنبية 

- قسم الدوريات 

قبته الفبرسة وَالتُشَيَنيت 
- قسم التزويد 


- قسم قواعد البيانات 


وموظفة 


معلومات عام عن العينن 


في دراستي هذه ساقوم بدراسة أثر استخدام مفهوم التسويق في الخدمات المقدمة في جامعة 
العلوم التطبيقية وكذلك جامعة البتراء الخاصة وجامعة الإسراء وأخيرا جامعة الزيتونة الأردنية 
الخاصة؛. لذلك سوف اتطرق بذكر معلومات هامة عن مكتبات تلك الجامعات من تاريخ تأسيسها 
وكذلك أقسامباء أهدافهاء رسالتهاء والخدمات التي تقدمها مع بيان عدد موظفي كل من تلك 
المكتبات. 
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تحليل البيانات والفرضيات 


يتضمن الآتي الوصف التفصيلي لأهم المتغيرات الشخصية لأفراد عينة الدراسة. وكذلك الوقوف 
الجامعية2. وكذلك يتضمن على اختبار فرضيات الدراسة بهبدف تحقيق الأهداف الخاصة 
بالدراسة» وعلى النحو التالي: 

اخثيار المرصيات: 

مكتبة جامعة العلوم التطبيقية 

الفرضية الأولى: 


المكتبة وما تقوم به المكتبة من نشاطات في تحديد الأهداف التسويقية للمكتبة. 


نرفض الفرضية العدمية لأنه (ع2|1/١-)‏ - (005.) وهي أقل من 0.05 مستوى الدلالة. 
الاستنتاج هو الفرضية البديلة: 


ورسالة المكتبة وما تقوم به المكتبة من نشاطات في تحديد الأهداف التسويقية للمكتبة. 


كما هو مبين في الكشف حيث غن|/- مميز بخط أسفل الكلمة 


الام 

عع عنأهدم 2 0 01 وى 70 016و 
09 2 8 222 471 1ط 4.4 4 176 6105 جاعع نلحاء 8 
1.01 45 46.4 5م 0100 لمتط] آلا 

49 64 لهأه 1 
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مكتبة جامعة الإسراء: 
الفرضية الأولى: 


- الفرضية العدمية: لا يوجد هناك علاقة ذات دلالة إحصائية بين استراتيجية التسويق ورسالة 
المكتبة وما تقوم به المكتبة من نشاطات في تحديد الأهداف التسويقية للمكتبة. 


نرفض الفرضية العدمية لأنه (ع2|1/١-)‏ - (0.0003 ) وهي أقل من 0.05 مستوى الدلالة. 
الاستنتاج هو الفرضية البديلة 


ؤرسالة المكتبة وما تقوه .به المكتبة من تشاظات ق تخديد الأهداف التسورعية للمكنية. 


كما هو مبين في الكشف حيث 7-106 مميز بخط أسفل الكلمة 


الام 

2001 عبأهدم ع 0 101 وى 70 06د 
69 2 22205 073 0138 4 1152 61015 ذاعع لحواءع 8 
229 45 301 5م 0100 صتط] آلا 

49 04/102 لهأه 1 
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مكتبة جامعة البتراء: 
الفرضية الأولى: 


المكتبة وما تقوم به المكتبة من نشاطات في تحديد الأهداف التسويقية للمكتبة. 


نرفض الفرضية العدمية لأنه (عل|2/١-)‏ - (0.005 ) وهي أقل من 0.05 مستوى الدلالة. 
الاستنتاج هو الفرضية البديلة 


ؤرسالة المكتبة وما تقوه .به المكتبة من تشاظات ق تخديد الأهداف التسورعية للمكنية. 


كما هو مبين في الكشف حيث 7-106 مميز بخط أسفل الكلمة 


الام 

2001 عبأهدم ع امار 01 وى 70 06د 
609 2 2258 71 1ط 4.4 4 1/6 61015 ذاعع لحواءع 8 
1.01 45 46.4 5م 0100 صتط] آلا 

49 64 لهأه 1 
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مكتبة جامعة الزيتونة: 
الفرضية الأول: 


المكتبة وما تقوم به المكتبة من نشاطات في تحديد الأهداف التسويقية للمكتبة. 


نرفض الفرضية العدمية لأنه (عب|2/-0) - ( 0.008 ) وهي أقل من 0.05 مستوى الدلالة. 
الاستنتاج هو الفرضية البديلة 


ؤرسالة المكتبة وما تقوه .به المكتبة من تشاظات ق تخديد الأهداف التسورعية للمكنية. 


كما هو مبين في الكشف حيث 7-106 مميز بخط أسفل الكلمة 


الام 

2001 عأهدم ع وامار 01 وى 70 06د 
69 2 2274 323,79 3.7 4 12068 61015 ذاعع لحواءع 8 
256) 45 0403 5م نا10ن) صتط] آلا 

49 58 لهاه 1 


يتبين من تحليل الفرضية الأولى أن ترتيب مكتبات الجامعات من حيث ارتباطا بين استراتيجية 


بالدرجة نفسها مكتبة جامعة العلوم التطبيقية ومكتبة جامعة البتراء 


ثم تأتي بعدها مكتبة جامعة الزيتونة وأخيرا مكتبة جامعة الإسراء. 
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مكتبة جامعة العلوم التطبيقية 
الفرضية الثانية: 


الفرضية العدمية: لا يوجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين كفاءة الموظفين ومراقبة كيفية تقديم 
الخدمة والحوافز المادية والمعنوية لهم في قيامهم بتسويق المعلومات والخدمات. 


نرفض الفرضية العدمية لأنه (عب21/-0) - ( 0.000 ) وهي أقل من 0.05 مستوى الدلالة. 
الاستنتاج هو الفرضية البديلة 


- الفرضية البديلة: يوجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين كفاءة الموظفين ومراقبة كيفية 
تقديم الخدمة والحوافز المادية والمعنوية لهم في قيامهم بتسويق المعلومات والخدمات. 


كالم 

اسع ع/هيدم ع 0 01 وى 70 01 ع لامك 
252 7.7/4-1 116 58 8 406.4 61005 جاعع ناحاء 8 
0 0.5 81 405 5م 0100 صتط] اللا 

569 8069 لهأه 1 
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مكتبة جامعة الإسراء: 

الفرضية الثانية: 

الفرضية العدمية: لا يوجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين كفاءة الموظفين ومراقبة كيفية تقديم 
الخدمة والحوافز المادية والمعنوية لهم في قيامهم بتسويق المعلومات والخدمات. 

نرفض الفرضية العدمية لأنه (عل|2/١-)‏ - ( 0.00 ) وهي أقل من 0.05 مستوى الدلالة. 


الاستنتاج هو الفرضية البديلة 


- الفرضية البديلة: يوجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين كفاءة الموظفين ومراقبة كيفية 
تقديم الخدمة والحوافز المادية والمعنوية لهم في قيامهم بتسويق المعلومات والخدمات. 


كالم 

2001 ع/هيدم ع امار 01 وى 70 06د 

2 ص2 2.25-8 28ش252 71 8 60.68889 61005 جاعع ناحاء 8 
2 22) 851 18م 5م 0100 صتط] اللا 

59 1269 لهاه 1 
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مكتبة جامعة البتراء: 

الفرضية العدمية: لا يوجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين كفاءة الموظفين ومراقبة كيفية تقديم 
الخدمة والحوافز المادية والمعنوية لهم في قيامهم بتسويق المعلومات والخدمات. 

نرفض الفرضية العدمية لأنه (عب|2/ا-0) - ( 0.004 ) وهي أقل من 0.05 مستوى الدلالة. 
الاستنتاج هو الفرضية البديلة 


- الفرضية البديلة: يوجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين كفاءة الموظفين ومراقبة كيفية 
تقديم الخدمة والحوافز المادية والمعنوية لهم في قيامهم بتسويق المعلومات والخدمات. 


مالم 

001 عل/وندم 3 وامار 01 وى 70 50/6 

02 ه25 22274 07 ش23 29 8 23.2 610105 جاعع نلحاء 8 
2**1) 81 014 5م 0100 صتط] آلا 

569 56 لهأه 1 
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مكتبة جامعة الزيتونة الأردنية: 

الفرضية العدمية: لا يوجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين كفاءة الموظفين ومراقبة كيفية تقديم 
الخدمة والحوافز المادية والمعنوية لهم في قيامهم بتسويق المعلومات والخدمات. 

نرفض الفرضية العدمية لأنه (عل|2/ا-) - ( 0.00 ) وهي أقل من 0.05 مستوى الدلالة. 

الاستنتاج هو الفرضية البديلة 


- الفرضية البديلة: يوجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين كفاءة الموظفين ومراقبة كيفية 
تقديم الخدمة والحوافز المادية والمعنوية لهم في قيامهم بتسويق المعلومات والخدمات. 


مالم 

اسع عر ع/هدم 3 0 01 وى 70 06د 
62ه2 2.12-0 66> ش22 44 ش52 8 1016كمآآط 61015 ماعع نححاء 8 
2 0222) 051 56.3 5م 0100 صتط] آلا 

89 6 )1 لهاه 1 


يتبين من اختبار الفرضية الثانية ومن خلال النتائج السابقة أن ترتيب مكتبات الجامعات من 
حيث كفاءة الموظفين ومراقبتهم وعلاقته بقيامهم بتسويق المعلومات والخدمات كالآتي: 


تأتي بالدرجة الأولى مكتبة جامعة البتراء أما باقي الجامعات لم تعطي أرقام فعلية حيث اعتبرت أن 
العلاقة فيما سبق (0.00). 
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مكتبة جامعة العلوم التطبيقية: 
الفرضية الثالثة: 


- الفرضية العدمية: لا يوجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين تكلفة الخدمة وموقع المكتبة الجغرافي 


نرفض الفرضية العدمية لأنه (عن|2/ا-) - ( 0.00 ) وهي أقل من 0.05 مستوى الدلالة. 
الاستنتاج هو الفرضية البديلة 


- الفرضية البديلة: لا يوجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين تكلفة الخدمة وموقع المكتبة 
الجغرافي و الإلكتروني في فعالية تسويق الخدمات والمعلومات في المكتبة. 


201 عن/إهدم 3 وامار 01 وى 70 06د 
201 1.828-7 9 269 9 5.75 61015 داعع نلحاء 8 
026 4 549 5م 010 صتط] آلا 

9/ 5 110603 لهاه 1 
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مكتبة جامعة الإسراء: 


- الفرضية العدمية: لا يوجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين تكلفة الخدمة وموقع المكتبة الجغرافي 
والإلكتروني في فعالية تسويق الخدمات والمعلومات في المكتبة. 


نرفض الفرضية العدمية لأنه (عدا2/١-)‏ - ( 0.03 ) وهي أقل من 0.05 مستوى الدلالة. 
الاستنتاج هو الفرضية البديلة 


- الفرضية البديلة: لا يوجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين تكلفة الخدمة وموقع المكتبة 
الجغراني و الإلكتروني في فعالية تسويق الخدمات والمعلومات في المكتبة. 


مالم 

01 عنأهدم 3 0 01 وى 70 01 6 لامك 
2001 223 21 23.506 9 5 000ك2 610105 جاعع نلحاء 8 
6 .1 70 103511 5م 6100 لتط ]آلا 

9/ 12.5 لهاه 1 
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مكتبة جامعة البتراء: 


- الفرضية العدمية: لا يوجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين تكلفة الخدمة وموقع المكتبة الجغرافي 
والإلكتروني 2 فعالية تسويق الخدمات والمعلومات فق المكتبة. 


نرفض الفرضية العدمية لأنه (عب21/ا-0) > ( 0.00 ) وهي أقل من 0.05 مستوى الدلالة. 
الاستنتاج هو الفرضية البديلة 


- الفرضبية البديلة: لا يوجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين تكلفة الخدمة وموقع المكتبة 
الجغرافي و الإلكتروني في فعالية تسويق الخدمات والمعلومات في المكتبة. 


الام 

اع عنالودط ع 1/5 01 55 ممتكدأعة/ا ]0 عع نامك 
1,05 8.360 594 52/1 9 51.4 61015 داعع نححاء 8 
8ش02622) 5290 55.6 5م لا610) طحا اللا 

99 107 لهأه 1 
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مكتبة جامعة الزيتونة الأردنية الخاصة: 


- الفرضية العدمية: لا يوجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين تكلفة الخدمة وموقع المكتبة الجغرافي 


نرفض الفرضية العدمية لأنه (عب|2/ا-) - ( 0.001 ) وهي أقل من 0.05 مستوى الدلالة. 


الاستنتاج هو الفرضية البديلة 


- الفرضبية البديلة: لا يوجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين تكلفة الخدمة وموقع المكتبة 
الجغرافي و الإلكتروني في فعالية تسويق الخدمات والمعلومات في المكتبة. 


001 عل/هيدم ع 0 01 
1,605 2229) 9 3:7 06 235 9 
111 50 

99 


وى 


353.6 


105.4 


141 


04م 


70 06د 


610105 جاعع نلحاء 8 


5م 0100 صتط] آلا 


لهأه 1 


يتبين من النتائج السابقة من اختبار الفرضية حيث لتكلفة الخدمة وموقع المكتبة الأثر في فعالية 


التسويق وتأتي النتائج كالآتي: 


مكتبة جامعة الإسراء ثم مكتبة جامعة الزيتونة وأخيرا مكتبة جامعة العلوم التطبيقية ومكتبة 
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معاملات الارتباط 


1 الأهداف التسويقية 
1 0724 الموظفون والتسويق 


1 02,52 4 فعالية التسويق للخدمات 


أى انه تبين ما يلي: 
- -الأهداف التسويقية مع الموظفين - 0.72 وهو ارتباط قوي جداً. 
- -الأهداف التسويقية مع فعالية التسويق - 0.64 وهو ارتباط فوق المتوسط. 


- -الموظفون وفعالية تسويق الخدمات - 0.28 هو ارتباط ضعيف جداً. 


أما فيما يتعلق بالجداول الملحقة بآخر البحث فتكون النتائج كالآتي: 
- خدمة التسويق ورسالة المكتبة و النسب كالآتي: 

1- مكتبة جامعة البتراء - 2.1 

2- مكتبة جامعة الإسراء - 1.8 

3- مكتبة جامعة العلوم التطبيقية - 1.8 


4- مكتبة جامعة الزيتونة - 1.7 
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“خدمئة تسويق الخدامات من قبل :جات :خارجية والنسب كالاتن: 
1- مكتبة جامعة البتراء - 3.7 
2--.مكتبة جافغة الأسزادك 34 
3- مكتبة جامعة العلوم التطبيقية - 3.3 
4- مكتبة جامعة الزيتونة - 3.2 
- خدمة إصدار النشرات وتنسيق الأنشطة والنسب كالآتي: 
1- مكتبة جامعة الزيتونة - 2.5 
2-مكتبة جامعة البتراء - 2.4 
3 وكدرة جافحة الإشزاة 22 
4- مكتبة جامعة العلوم التطبيقية - 2 
- خدمة التسويق من داخل المكتبة والنسب كالآتي: 
1- مكتبة جامعة الزيتونة - 2.7 
تيكب تعامعة الستزا ا 27 
5 مكنبة حافعة الاسراوك 2 2 
6- مكتبة جامعة العلوم التطبيقية - 2 
- خدمة تسويق الخدمات والمعلومات بشكل عام والنسب كالآتي: 
1توكتية جامعة البتزاء 2:12 
1 “مكتبة جامكة الإمراء 21:2 
2- مكتبة جامعة العلوم التطبيقية -2.1 


4- مكتبة جامعة الزيتونة - 2 
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التوصيات والتتاتئج 
أولا: النتائج 
أشارت نتائج التحليل الإحصاني إلى ما يلي: 


1- مكتبة جامعة البتراء هي أكثر مكتبة مطبقة لخدمة تسويق الخدمات والمعلومات ثم تأتي بعدها 
مكتبة جامعة الإسراء ثم مكتبة جامعة العلوم التطبيقية أخيرا مكتبة جامعة الزيتونة الأردنية 
الخاصة. 


2- العلاقة بين الأهداف التسويقية والموظفين العاملين في جميع المكتبات السابقة هي علاقة قوية 
جداً (9072). 


3- ارتباط الأهداف التسويق مع التسويق كانت متوسطة (9664). 

4- علاقة الموظفون بفعالية تسويق الخدمات والمعلومات كانت ضعيفة (0628). 
ثانيا: التوصيات 

اعتمادا على النتائج أوصي بما يلي: 


1- ضرورة نشر الوعي بين العاملين 2 المكتبات الجامعية حول أهمية استخدام التسويق 
نظرا لوجود سوء فهم حول أهمية التسويق 2 بيئة المكتبات الجامعية. 


2- التأكيد على ضرورة استخدام التسويق في المكتبات الجامعية كونها من الضرورات الملحة 
في مكتبة الجامعة. 


4- ضرورة نشر الوعي بين مجتمع المستفيدين حول زيادة لإقبالهم على المكتبات الجامعية. 


5- أوصي بزيادة دراسة موضوع تسويق المعلومات والخدمات في المكتبة 
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الملحق 


بسم الله الرحمن الرحيم 


السادة الموظفين/الموظفات في المكتبات الجامعية المحترمين 

السلام عليكم ورحمة اللّه وبركاته 

يخدم هذا الاستبيان موضوع البحث وهو " مدى تطبيق مفهوم تسويق الخدمات والمعلومات من 
وجبة نظر العاملين في المكتبات الجامعية الأردنية ". حيث يزيد هذا المفهوم من زيادة الخدمات 
المرفق من حضراتكم. 

شاكر لكم تعاونكم 


الدكتور احمد مدادحة 


كلوة] لغل عالدة الحاسسة 
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أولا: المعلومات العامة: 


أكثر من 15 سنة () من 15-10 سنة () 

من 10-5 سنوات () أقل من 5 سنوات () 
- المستوى ال 

دكتوراه (دراسات عليا) () بكالوريس () 


دبلوم متوسط () الثانوية العامة أو أقل () 


أكثر من 15 سنة () من 15-11 سنة () 


من 10-5 سنوات () أقل من 5 سنوات () 


- أكثر فئة مستخدمة للمكتبة: 


أعضاء هيئة التدريس () الطلبة () 


الأداريون [اللوظفوق() من خارج الجامعة () 


الرقم العبارة أوافق أوافق محايد | لا أوافق 


تنبع استراتيجية التسويق من رسالة المكتبة وأهدافها 


/11 


لا أوافق 


والمعلومات 


تقوم أقسام أخرى في المكتبة بعملية تسويق 
الخدمات والمعلومات 


تعمل المكتبة على إصدار النشرات والإعلانات 
وتنسية أن لة المكتبة 


إذا لم تتولى المكتبة تسويق الخدمات والمعلومات 
المكتبية» تقوم شعب أخرى من خارج المكتبة بتسويق 
الخدمات والمعلومات 


موظفو المكتبة يختارون بعناية ليكونوا قادرين على 
العمل بكفاءة 


يتم تدريب موظفي المكتبة على كيفية التعامل مع 
المستفيدين 


يراقب موظفو المكتبة لمعرفة كيفية تعاملهم مع 
المستفيدين 


يوجد حوافز مادية ومعنوية للموظف المثالي في المكتببة 
تقوم المكتبة بالتحديث المستمر لخدماتها 


يتم دراسة حاجات المستفيدين بعناية قبل تقديم 
الخدمة المعلوماتية 


يعرف المستفيدين خدمات المكتبة وبرامجها وليسو 
بحاجة لتسويق خدماتها 


12 


أوافق 


لا أوافق 


الرقم 


10 


يساهم التسويق في الوصول إلى خدمات مرغوية 


تكلفة خدمات المكتبة ملائمة لمجتمع المستفيدين 


تكلفة خدمات المكتبة المقدمة للمستفيدين تعبر عن 
قيمة وجودة الخدمات والبرامج المقدمة 


تستخدم المكتبة وسائل معينة لتسويق خدماتها 


تكتفي المكتبة بسمعتها عند المستفيدين 


تشارك المكتبة الجامعية بنشاطات وفعاليات عامة 


يوجد للمكتبة موقع إلكتروني يسهل الوصول إليه 


الموقع الجغرافي للمكتبة الجامعية ملائم ومناسب 
لجميع مستخدمي المكتبة 


يوجد قاعات ملائمة وتتسع لمجتمع المستفيدين في 
الحصول على خدماتهم بسهولة 


يتناسب أثاث المكتبة والإضاءة والتكييف مع راحة 
المستفيدين 


يوجد مكتبات فرعية تابعة للمكتبة المركزية ضمن 
كليات الجامعة 


1/3 


لا أوافق 


م !]آ 
0 
| 


انين أ 


تهدف هذه الدراستٌ إبراز أهميتّ تسويق الخدمات والمعلومات 
لدى العاملين في المكتبات الجامعيي: ولتحفيق هذه الغايي» 
كان الجانب النظري لهذه الدراسي يبرز ما هي المكتبين 
الجامعيسّ وأهدافها وكذلكت أقسامها بالإضافت إلى ذكر 
علاقيّ التسويق بالمكتبات الجامعييّ وما مدى أهميي تسويق 
الخدمات والمعلومات لدى مجتمع المكتبن الجامعين 
(الطالب)» أعضاء الهيت”ي التدريسييضي) وما هي الخطىي 
التسويقيننت للمكتبيق والأساليب التسويقين المتيعسّ 
وكذلك مدى ارتباط موظف المكتبن الجامعيي بمعهوم 
التسويق. 


أحمد نافع المدادحجي 


